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Förord 
 
I utbildningen till skogsmästare ingår ett 10-poängs examensarbete, som en del av 
utbildningen. Detta examensarbete har utförts på uppdrag av Sveaskog och bygger på en 
enkätundersökning gjord vintern 2005. Enkätundersökningen har vänt sig till tvåhundrafemtio 
privata skogsägare i Västmanland, Dalarna, Uppland och Södermanlands län. I studien ingår 
skogsägare, såväl åbor som utbor, vilka valts slumpmässigt ur fastighetsregistret.  
 
Inom Sveaskog pågår ett intensivt arbete på nationell nivå för att förbättra kundrelationer och 
service till privata skogsägare. Resultatet och analysen av detta examensarbete kommer 
förhoppningsvis att påverka denna process och ge nya idéer och infallsvinklar i det fortsatta 
utvecklingsarbetet.  
 
Rapportens resultat och slutsatser finns även som en PowerPoint presentation. 
 
Jag vill tacka värdföretaget och alla som hjälpt mig under arbetets gång. Framför allt vill jag 
tacka min handledare Lars Lundh, kundansvarig på Norra Bergslagens distrikt för nyttiga tips 
och idéer och Mattias Forsberg, Sveaskog, Östersund som snabbt och enkelt försåg mig med 
ett urval av markägare. Jag vill också tacka Lars Hedman, institutionen för skogens produkter 














The private forest owners play a key role in the supply of round wood to the Swedish forest 
industry. Today it is a keen competition between forest companies about the wood from 
private forest owners. In order to get access to the wood from the private forestry you need to 
be an attractive collaboration partner, who can offer long-term collaboration, service at top-
level, and acting for good prices to the forest owners. 
 
This work aims at analysing the situation on the market today. It gives Sveaskog purchase 
department a good view of the forest owners’ opinion in general about the existing purchase 
activities. 
 
Forestry service level and timber prices are determining factors for a successful relationship 
between forest company and forest owner. Today’s methods for purchasing round wood 
works pretty well but could be improved by more active purchasers. 
 
The possibility to see the timber flow online should be able to develop further. 
 
Only to pay the highest price for the wood will not be a good strategy for the future. The 
purchasing organisations have to support and strengthen other services to the private forest 
owners. Examples of such activities are guidance in forestry matters and tax rules and also to 
provide resources for forestry services besides harvesting (e.g. silviculture, forest 
management planning).  
 
The trademark Sveaskog should be strengthened through information campaigns in media to 







Inom den svenska skogindustrin spelar råvaruanskaffning genom köp av privata skogsägare 
en nyckelroll i verksamheten. Idag råder stenhård konkurrens om skogsråvaran från privata 
skogsägare. För att klara försörjningen till skogsindustrin krävs att man är en attraktiv 
samarbetspartner som kan erbjuda långsiktigt samarbete och hög skoglig servicegrad till 
privata skogsägare. Man bör även vara prisledande på virkesmarknaden för att nå framgång.   
 
Undersökningen syftar till att analysera situationen på marknaden idag och den ger Sveaskogs 
inköpsorganisation en bild av vad skogsägarna tycker i allmänhet om inköpsverksamheten, i 
dess nuvarande omfattning. 
 
Enkätundersökningen, utförd under vintern 2005, har slumpmässigt oavsett kön omfattat 250 
privata skogsägare i Dalarna, Uppland, Västmanland och Södermanland. Skogsägarnas svar 
har varit helt anonyma. Detta torde vara ett bra sätt att få uppriktiga och betydelsefulla svar.  
 
Resultatet av undersökningen visar att skoglig servicegrad och virkespriset är avgörande 
faktorer för en lyckad relation med skogsägaren. Dagens köpformer fungerar ganska bra, men 
en mer aktiv uppsöksverksamhet av inköparna mot skogsägarna efterfrågas. En förenkling av 
uppdragsredovisningen efterfrågas. En möjlighet att se virkesflöden ”online”, bör kunna 
utvecklas vidare. Skogsägarna är överlag positiva till ett fortsatt samarbete med skogsbolagen. 
Skogsägarna tycker överlag att relationen till virkesköparen fungerar bra. Genom att vara 
långsiktig i relationen med skogsägare får inköparen bättre kunskaper om de behov som 
efterfrågas, och blir därigenom en tryggare samarbetspartner.  
 
Framtidens strategi för att bli framgångsrika på köpsidan är inte förmågan att enbart kunna 
betala högsta pris för virket. Dagens och morgondagens skogsägare har allt mindre kunskaper 
om skog och dess skötsel. Detta kommer att leda till ökad efterfrågan på skogliga tjänster och 
skogsekonomisk rådgivning av bolagen och deras virkesköpare. Allt mer tid kommer att 
krävas för olika typer av rådgivningsfrågor samt tillhandahållande av resurser för skogliga 
tjänster. Eftersom efterfrågan är stor på skatte- och deklarationsrådgivning, bör 
virkesinköpare ha aktuella grundkunskaper i dessa frågor samt kunna hänvisa skogsägare till 
”Sveaskogs experter”. Inom just dessa områden bör fokus bibehållas eller ökas. 
 
En ökad marknadsföring av Sveaskog genom olika typer av media krävs för den breda 
allmänheten och tillika skogsägarna för att de ska få upp ögonen för vad Sveaskog har att 
erbjuda. Därtill kommer en ökning av antalet skogsdagar/familjedagar och kurser att vara av 
stor betydelse för framtida virkesaffärer. Målet måste vara att bli en trygg och långsiktig 
samarbetspartner för skogsägarna.  
 
Ökad fokusering på hög skoglig servicegrad mot kunderna i form av kompetent personal och 
ett brett utbud av tjänster, av hög kvalité, i både erbjudanden och utföranden, kommer att leda 
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Uppdragsgivare för detta examensarbete är Sveaskog. Allt intensivare strukturförändringarna 
i skogsbruket har lett till att man gått från att avverka virke mestadels vintertid till att idag 
bedriva skogsavverkning året runt för att klara industrins råvarubehov. Konkurrensen om 
vedråvaran är för närvarande påtagligt i stora delar av landet, vilket i sin tur kräver nya och 
kostnadseffektiva lösningar. För att klara industrins försörjningsbehov hela året är 
råvaruanskaffning genom de lokala köpen en väldigt viktig del i verksamheten. Det gör att 
skogsbolaget är beroende av sina privata leverantörer för inköp av skogsråvara. För att kunna 
säkerställa råvaruförsörjningen måste bolaget vara en attraktiv samarbetspartner som kan 
erbjuda trygghet och god service till privata skogsägare, samt vara prisdrivande på 
virkesmarknaden.  
 
Virkesanskaffning genom köp av privata skogsägare är ingen ny företeelse. Även i 
AssiDomän AB anskaffades virke genom köp av privata skogsägare. I december 2001 blev 
staten genom Sveaskog AB ägare till samtliga aktier i Assidomän AB varvid Sveriges största 
skogsbolag bildades. För att klara den hårdnande konkurrensen har man sedan en tid 
intensifierat utvecklingen av köpverksamheten inom skogsbolaget. Behovet av att skapa 
långsiktiga och goda relationer med privata skogsägare är en viktig faktor för bolaget.  
 




Enkätundersökningen syftar till att analysera dagens situation på marknaden i Mellansverige, 
samt ge Sveaskogs inköpsorganisation en bild av vad skogsägarna tycker om 
inköpsverksamheten, i dess nuvarande omfattning. 
 
Följande frågeställningar belyses i detta arbete:  
 
– Hur fungerar marknaden för privata skogsägare idag? 
– Vilken typ av skogliga tjänster efterlyser skogsägarna?  
– Vilket rådgivningsbehov finns bland privata skogsägare? 
 
Informationen har inhämtats via en enkätundersökning som genomförts under vintern 2005. 
Den har omfattat 250 privata skogsägare i Dalarna, Uppland, Västmanland och 
Södermanland.  
 
Syftet är även att ge nya infallsvinklar till skogsbolaget i sitt fortsatta utvecklings- och 
strukturarbete av köpverksamheten och hur servicen mot privata skogsägare kan förbättras 
och tydliggöras.   
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1.3 Ägarstrukturer och traditionella köpformer inom privatskogsbruket 
 
Efter avskaffandet av arvs - och gåvobeskattningen från och med 1 januari, 2005 blev 
möjligheterna goda till ett ekonomiskt fördelaktigt arvs- eller gåvoskifte av skogsfastigheter. 
Förändringarna i jordförvärvslagen har gett nya ägargrupper möjlighet att köpa skogsmark. 
Detta kommer troligtvis att påskynda de redan påbörjade förändringar inom ägarstrukturerna i 
svenskt skogsbruk. Det pågår även en strukturomvandling där man går mot större enheter, 
samt att urbaniseringen medför att många skogsägare idag är utboägare.  
 
Skogsägarens avverkningsintensitet beror på bland annat virkespriser, skattelagstiftning, den 
ekonomiska situationen och fastighetens skogstillstånd (Lönner & Lönnstedt 1997). Förutom 
dessa faktorer påverkar faktorer av mer ickemonetär karaktär, exempelvis ägarens 
boendesituation, social tillhörighet samt inflytande från familj och vänner (Eriksson, 2005).  
Skogsbolagets virkesköpare måste sätta sig in i skogsägarens beslutssituation för att kunna 
påverka den enskilde skogsägaren att avverka. Då konkurrensen på virkesmarknaden mellan 
de olika skogsbolagen ökar, är det viktigt att man vet vad som ligger bakom skogsägarens 
agerande. För att vara lyckosam på den marknaden så måste man kunna erbjuda de tjänster 
som skogsägaren efterfrågar, och veta varför skogsägarna agerar som dom gör.  
 
Det finns en rad frågor som rör en aktör på virkesmarknaden idag, t ex:  
– Vilka är kraven som dom privata virkesleverantörerna har på sin samarbetspartner?  
– Vad vill skogsägaren ha i motprestation mer än ett högt rotnetto?  
– Hur man skall utveckla samarbetet utifrån skogsägarens krav och målsättning?  
 
En enligt min mening relevant frågeställning blir då. Blir produktionsmålet och därmed de 
ekonomiska grunderna i produktionsskogsbruket lidande om för stort fokus läggs på 
miljömålet?  
 
Vid inköp av skogsråvara från privata skogsägare finns traditionellt följande köpformer för 
rundvirke. 
 
1. Leveransvirke: Skogsägaren levererar virket liggande vid väg och betalas efter volym 
och kvalitet. Virket mäts och värderas vid industrin. 
2. Avverkningsuppdrag (AU): virket mäts och värderas vid industrin, betalningen sker 
efter gällande prislista. avdrag för drivnings- och avverkningskostnader görs. 
3. Leveransrotköp (LRK): Köp av rotstående skog. priset sätts per kubikmeter uppmätt 
vid industri, totalt eller sortimentsvis. Kostnaderna är beaktade i prissättningen.  
4. Rotpost: Stämplingslängd upprättas där samtliga träd som skall avverkas inom 




1.4 Köpformer som tillämpas av Sveaskog 
 
När man gör virkesaffärer talar man om olika ursprung. Dvs. på vilket sätt affären ska läggas 
upp. Det förekommer idag sex olika ursprung i Sveaskogs värld (www.sveskog.se). Här 
nedan följer en kort presentation av dem. 
 
Rotpost: Stämplingslängd upprättas där samtliga träd som skall avverkas inom 
avverkningsområdet märks och mäts. Volym och värde beräknas med hjälp av 
stämplingslängden. 
 
Leveransvirke vid väg: Avtal fastställs vilken prislista som skall ligga till grund för 
beräkningen av virkesvärdet. Skogsägaren avverkar och transporterar själv virket fram till 
väg. Virkesköparen ombesörjer transport till industri där virkets volym och värde fastställs. 
 
Avverkningsuppdrag: I avtal fastställs en avverkningskostnad samt vilken prislista som skall 
ligga till grund för beräkning av virkesvärdet. Virkesköparen ombesörjer sen avverkning och 
transport till industri där virkets volym och värde fastställs. 
 
Avverkningsuppdrag: I avtal fastställs vilken prislista som skall ligga till grund för 
beräkning av virkespriserna. Virkesköparen ombesörjer sen avverkning och transport till 
industri där virkets volym och värde fastställs. För beräkning av avverkningsuppdragets 
nettovärde används den efter avverkning beräknade verkliga avverkningskostnaden 
 
Leveransrotköp: I avtal fastställs ett fast nettopris antingen per sortiment eller som ett 
snittpris totalt per m3fub. Virkesköparen ombesörjer sen avverkning och transport till industri 
där virkets volym fastställs 
 
Leveransvirke i skog: I avtal fastställs vilken prislista som skall ligga till grund för 
beräkningen av virkesvärdet. Skogsägaren avverkar själv virket. I avtal fastställs en kostnad 
för skotning av virket fram till väg. Virkesköparen ombesörjer skotning fram till väg samt 
transport till industri där virkets volym och värde fastställs. 
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1.5 Motiv för avverkning 
 
För att en skogsägare skall avverka finns det främst tre motivationsfaktorer enligt Törnqvist 




Skogstillståndet: En bedömning av skogstillståndet innefattar både nu realiserbara värden 
och framtida värden. De främsta måtten för att bedöma skogstillståndet är 
åldersammansättningen, huggningsklasser, virkesförråd och tillväxt. Därtill kommer naturliga 
och onaturliga kalamiteter så som stormfällningar, insektshärjningar och rötskador som är av 
mer tvingande natur. Ägarens intressen som till exempel viltvård och rekreation påverkar 
också valet av åtgärd. Ägaren måste finna en avvägning av målen som stämmer med skogens 
möjligheter (Törnqvist, 1995). 
 
 
Ägarhushållets behov: Innebär att skogsägaren avverkar för sina ekonomiska behov, i form 
av tillfälliga utgifter såsom investeringar, och löpande utgifter till underhåll, räntor och 
amorteringar (Törnqvist, 1995). 
 
 
Omvärldsfaktorer: Här är det framförallt tre viktiga faktorer som påverkar, 
virkesmarknaden, skogspolitiska åtgärder (lagstiftning samt bidrag) och skattesystemet. 
Virkesmarknaden anger priset och erbjudanden och det påverkar beslutet att avverka. Det 
diskuteras hur kraftig påverkan av priset är för en enskild avverkning, då det vid den enskilda 
avverkningen finns flera bedömningsgrunder av mer tvingande slag. Skogsägaren är då inte så 
styrd av virkespriset (Törnqvist, 1995). Ju större valfrihet skogsägaren har avseende tidpunkt 























2 Material och metoder 
 
 
För att uppnå en relevant spridning och mix av skogsägare har jag delat upp skogsägarna i 
fyra kategorier, baserat på fastighetens skogsmarksareal. För att kunna kategorisera dessa 
grupper har jag tittat på hur fördelningen och ägarstrukturen ser ut över hela landet. Det har 
gett mig en bra bild över hur många skogsägare det finns i varje arealkategori och även den 
generella ägarbilden i undersökningsområdet. Medelfastigheten i Sverige ligger på ca 50 ha. 
Den fördelningen som framkommit har sedan fungerat bra som referensmaterial i min igen 
kategorisering av antalet utskick i respektive arealkategori.  Då det gäller intervallet för 
fastighetsstorleken ansåg jag att fyra arealkategorier skulle räcka för att kunna sammanställa 
ett underlag som uppfyller studiens syften.  
 
För att kunna identifiera fastigheterna och dess ägare, i den region som den här enkäten skulle 
skickas ut till användes uppgifter ur fastighetsregistret. I samarbete med en person på 
Sveaskog med behörighet till detta register slumpades 300 fastighetsägare i respektive 
arealkategori och län fram. Dessa 300 fastighetsägare i respektive arealkategori bearbetades 
sedan i Excel. För att få fram önskat antal fastigheter i varje kategori tilldelade jag varje 
markägare ett slumptal, detta slumptal multiplicerades med antalet markägare i samplet för 
varje arealkategori (300/kategori). Resultatet adderades med talet 1 och decimalerna tog bort. 
På så sätt kunde jag plocka ut det antal markägare som skulle ingå i undersökningen oavsett 
könstillhörighet eller andra parametrar.  
 



















I valet av metod för detta examensarbete har jag använt mig av den kvalitativa metoden, för 
att försöka förstå och analysera helheter. Datainsamlingen har skett med hjälp av en 
enkätundersökning, som skickats till skogsägare i Västmanland, Dalarna, Uppland och 
Södermanlands län. Skogsägarnas svar har varit helt anonyma, vilket torde ge ärliga och 
sanningsenliga svar. Studien omfattar 250 stycken, privata virkesleverantörer, med varierande 
fastighetsstorlekar.  
 
Alla fastighetsuppgifter respektive fastighetsägare har behandlats konfidentiellt. 
 
Frågeställningarna i enkäten är framtagna av författaren, som efter granskning och justeringar 
av handledaren sammanställts till en enkät, innehållande fyra delar, om totalt 31 frågor. I 
brevet klargjordes syftet med enkäten och vem författaren var. I brevet fanns även e-post 
uppgifter och telefonnummer om de skulle vilja kontakta författaren. Ingen numrering av 
enkäterna har förekommit, för att på så sätt skydda skogsägarnas anonymitet. Inkomna 
enkäter har sammanställts i en databas i kalkylprogrammet Excel för vidare bearbetning. Där 
kan man med hjälp av sortering och filtrering ordna kraftfulla analyser på ett enkelt sätt. Den 
fortsatta analysen har genomförts så att författaren analyserat det sammanställda materialet 
och presenterat det i tabeller och diagram. De områden som efter analys av enkätmaterialet 
ansågs vara viktiga för studiens syfte valdes ut. På dessa områden lades det största analytiska 

































3.1 Allmän information 
 
Totalt skickades 250 enkäter ut, jämt fördelade mellan Västmanland, Dalarna, Uppland och 
Södermanlands län. Totalt inkom 163 enkäter, vilket ger en svarsfrekvens på 65,2 %. 
Resultatredovisningen kommer att följa enkätens mönster och rubriksammansättning.  
 
I resultatet redovisas de svar som framkom från enkätundersökningen.  
 
3.2 Resultat från del 1. Allmänna uppgifter 
 
? Den första delen i enkäten behandlar allmänna uppgifter. Den består av sju stycken 
frågor, som redovisas i nummerordning. 
 
Fråga 1. Ange kön? 
 
Resultatet av könsfördelningen stämde väl överens med ägarförhållandena sett i ett nationellt 
perspektiv, vilket framgår av tabell 3.2.1 
 
Tabell 3.2.1 Andelen manliga och kvinnliga skogsägare i enkätsvaren resp i hela riket. 
 
 Enligt enkäten Hela riket 
Manliga skogsägare 61 % 62 % 
Kvinnliga skogsägare 36 % 38 % 
Inget svar 3 %  
 
  
Fråga 2. Ange ålder? 
 
Skogsägarnas åldersfördelning i undersökningen visar att andelen som är 60 år och äldre är ca 
40 % vilket är högt med tanke på att andelen 60 år och äldre på nationell nivå är, cirka 28 %. 









Inget svar 20-30 30-40 40-50 50-60 60-70 70+
 
 Figur 3.2.2. Åldersfördelningen bland skogsägare i undersökningen. 
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Fråga 3. Ange boendeform?        
 
Boendeformen är uppdelad på utbor och boende på fastigheten.  Som utboägt företag 
betecknas företag vars ägare bor utanför den kommun där skogsfastigheten är belägen. Tittar 
man på fördelningen över landet så överensstämmer den ganska väl med mitt resultat. I hela 
landet är andelen skogsägare som klassas som utbor idag 34 % och resterande 66 % bor på, 
eller i samma kommun som fastigheten. Resultatet visar att 46 % av utborna bor på 
landsbygden och resterande i storstad. Utbornas fastighetsstorlek domineras av små och 
medelstora fastigheter. När det gäller större fastigheter så tenderar utboägandet att minska. 



































 Figur 3.2.5. Andelen utbor per ålderskategori.               Figur 3.2.6. Utbofastigheternas storlek. 
 
Fråga 3b. Är fastigheten samägd? 
 
Skogsfastigheter som har flera delägare är vanligt förekommande i den region som 
undersökningen ägt rum i. Hela 47,8 % av fastigheterna ägs av mer än en person. Ser man i 
det nationella perspektivet så ligger andelen skogsfastigheter som ägs av två eller fler på ca 41 






























 Figur 3.2.7. Antal delägare på samägda skogsfastigheter.  Figur 3.2.8. Andel skogsfastigheter som är samägda 
          (ja) resp enskilt ägda (nej).
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Fråga 4. Är din huvudsakliga sysselsättning skötsel av fastigheten? 
 
Skogsägare som har sin huvudsakliga sysselsättning i skogsbruket ligger på 8 % av dom 
tillfrågade. Utboägare samt skogsägare som har sin huvudsakliga förvärvsinkomst från annat 











Figur 3.2.9.  Andelen fastigheter med huvudsaklig sysselsättning på den egna fastigheten (Ja) resp utanför 
                     fastigheten (Nej). 
 
 
Fråga 5. Ange fastighetens skogsmarksareal i hektar? 
 
Av de 163 enkäter som inkom, är fördelningen av skogsmarksarealen och svarsfrekvensen 
från respektive arealkategori i figur 3.2.10 och 3.2.11. Tyngdpunkten i undersökningens 
ligger på små och medelstora fastigheter, vilket är ett medvetet val i den här undersökningen. 
I undersökningsområdet är det just dessa kategorier som dominerar och är mest 
representativa. Bäst svarsfrekvens har de största och minsta fastigheterna. Fastigheternas 
medelareal skiljer sig inte från landet i övrigt, den är ca 50 hektar. Materialets omfattning 






















 Figur 3.2.10. Andelen skogsägare per arealklass               Figur 3.2.11. Svarsfrekvens i respektive arealgrupp. 
 13
Fråga 6. Ange antalet årsarbetstimmar i skogsbruket? 
 
I figur 3.2.12 visas mängden nedlagd tid i skogsbruket. Över 70 % av markägarna lägger ner 
0-50 timmar på olika skogliga åtgärder per år. Andelen som lägger ned 200-600 timmar på 
olika skogliga åtgärder är som mest 5 % beroende på kategori och innehåller många 








0-50 50-200 200-600 600- Inget svar





 Figur 3.2.12. Antalet årsarbetstimmar som skogsägarna ägnar åt skogsarbete. 
 
 
Fråga 7. Hur ofta avverkar du/ni skog för försäljning på fastigheten? 
 
Här är tendens tydlig, ju större fastighet man har desto mer kontinuerligt avverkar man. Det 
hänger givetvis samman med fastighetens skogstillstånd där bedömt virkesförråd, 
åldersammansättning och tillväxt avgör. Därtill kommer yttre faktorer såsom stormfällningar, 









Ca vart 3-5 år 
















Ca vart 3-5 år 
Ca vart 6-10
år      
Inget svar
 





3.3 Resultat från del 2. Uppgifter om skogligt affärsmässigt samarbete. 
 




Fråga 8. Vem anlitar du/ni för skogliga tjänster?  (Flera alternativ kan väljas)? 
 
I undersökningsområdet har Mellanskog, Holmen och Stora Enso ett starkt fäste, framförallt i 
Dalarna och Uppland vilket också speglas i den höga andelen företag som man har 
affärsmässigt samarbete med. Under ”Annat bolag” finner man olika privata köpsågverk samt 
Korsnäs. De markägare som angett att dom är självverksamma har inte lämnat några uppgifter 
om vilka de säljer virket till, det var totalt 5 st eller 3 % av deltagarna. Figur 3.3.1 visar vilken 
marknadsandel respektive bolag har i skogliga rådgivningsfrågor. 
 
Andel som levererar till flera aktörer på virkesmarknaden är ca 14,7 %.   
 
Den vanligaste kombinationen är: 
 
? Skogsägarföreningen och Weda skog  
























































 Figur 3.3.1. Skogliga aktörer som anlitas av skogsägarna för skogliga tjänster. 
 
Resultatet i fråga 8, visar samtliga ägarkategorier och fastighetsstorlekar. Jag har efter analys 
av resultatet inte kunnat påvisa någon skillnad på vem man väljer som samarbetspartner vare 
sig man är man eller kvinna, bor på fastigheten eller är utboägare vid anlitande av skogliga 
tjänster. Spridningsmåttet mellan bolagen är likartat vare sig man är kvinna eller man eller 
utbo eller inte. Det finns alltså inget som tyder på att något bolag är populärare än något annat 
om man har olika boendeform eller kön. 
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Fråga 9. Vilken är andledningen till att du/ni valde någon från fråga 8, som affärspartner? 
 
Som enskilt största faktor vid valet av samarbetspartner är skoglig servicegrad, följt av 
tryggheten och rotnettot. Som exempel under kategorin ”Annat” fanns t ex bra kvalité, 
tradition, bra utförda gallringar, släkt och tillfällighet mm. Se figur 3.3.2 för resultat. 
 
Förklaringar till förkortningarna i figur 3.3.2, 3.3.3 och 3.3.4. 
























 Figur 3.3.2. Motiv till valet av affärspartner. 
 
Gör man analysen per bolag blir resultatet omvänt, där tryggheten är främsta orsak till 
samarbete framförallt om man levererar till skogsägarna eller skogssällskapet och till bolagen 
är fokus stort på rotnettot och skoglig servicegrad. Resultatet pekar på att skoglig servicegrad 
är av mycket stor betydelse. Här syns det tydligt att skoglig servicegrad är något man från 



















































I tabellen har jag rangordnat samtliga bolag efter den faktor som vägt tyngst vid valet av 
skogsbolag. Resultatet utgår endast från enskilda val eftersom man kunde välja flera alternativ 
i den här frågan. Noterbart är att anledningen till att man valde Sveaskog är kombinationen 
rotnetto + skoglig servicegrad. Här pekar återigen resultatet på att tryggheten är av mindre 
betydelse. 
  
Tabell 3.3.1. De bolag som fått högst procentandel i respektive kategori vid valet av affärspartner. 
 
 Tryggheten  Rotnettot  Skoglig 
servicegrad 
T+R T+S R+S T+R+S 
1. Skogs 
sällskapet 


















Inget bolag Sveaskog Annat bolag Stora Enso 
4. Stora Enso Annat bolag Skogsägar 
föreningen 
Inget bolag Stora Enso Stora Enso Inget bolag 
5. Sveaskog Stora Enso Skogs 
sällskapet 





I figur 3.3.4, visar på skillnaden ¨mellan manligt/kvinnligt, där är tryggheten viktigare för män 
än för kvinnor medan kvinnorna anser att skoglig servicegrad är största enskilda faktor till 
varför man väljer just detta bolag, tät följd av rotnettot. Man ser även att kombinationen 
trygghet + rotnetto är av mindre betydelse oberoende av kön. Kanske är det så att kvinnliga 
































Figur 3.3.4. Skillnaden mellan kvinnligt och manligt vid val av affärspartner. 
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Fråga 10. Vad tycker du/ni avgör valet av samarbetspartner vid en virkesförsäljning? 
 
På fråga 10 kunde flera alternativ väljas vid val av samarbetspartner. I tabellen visas de som 
enbart angett en orsak till val av samarbetspartner och de är rangordnade efter den 
”viktighetspoäng” svaren fått. Resultatet framgår av tabell 3.3.2 - 4.  
 
Tabell 3.3.2. Procentuell rangordning efter kategorier vid valet av samarbetspartner, amtliga svar 
 
 Samtliga 
1. Virkespriset 22 % 
2. Virkesköparens engagemang och service 16 % 
3. Virkespriset + Virkesköparens engagemang och service 11 % 
4. Erbjudande av skoglig rådgivning & service 10 % 
5. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning & service + Virkesköparens engagemang 7 % 
6. Virkespriset + Möjlighet att få andra jobb utförda + Erbjudande av s. + Virkesköparen 6 % 
7. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning och service 5 % 
8. Inget svar 5 % 
9. Möjligheten att få andra jobb utförda 3 % 
10. Annat 1 % 
11. Övriga kombinationer, varians 0,6 – 2,5 % 14 % 
12. Kooperation eller bolag 0 % 
 
Tabell 3.3.3. Procentuell rangordning efter kategorier vid valet av samarbetspartner, kvinnor. 
 
 Kvinna 
1. Virkespriset 24 % 
2. Virkesköparens engagemang och service 14 % 
3. Virkespriset + Virkesköparens engagemang och service 10 % 
4. Inget svar 10 % 
5. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning & service + Virkesköparens engagemang 9 % 
6. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning och service 7 % 
7. Erbjudande av skoglig rådgivning & service 5 % 
8. Möjligheten att få andra jobb utförda 5 % 
9. Virkespriset + Möjlighet att få andra jobb utförda + Erbjudande av s. + Virkesköparen 3 % 
10. Övriga kombinationer, varians 0,6 – 2,5 % 13 % 
11. Annat 0 % 




Tabell 3.3.4. Procentuell rangordning efter kategorier vid valet av samarbetspartner, män. 
 
 Man 
1. Virkespriset 21 % 
2. Virkesköparens engagemang och service 18 % 
3. Erbjudande av skoglig rådgivning & service 13 % 
4. Virkespriset + Virkesköparens engagemang och service 12 % 
5. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning och service 9 % 
6. Virkespriset + Möjlighet att få andra jobb utförda + Erbjudande av s. + Virkesköparen 8 % 
7. Virkespriset + Erbjudande av skoglig rådgivning & service + Virkesköparens engagemang 7 % 
8. Övriga kombinationer, varians 0,6 – 2,5 % 2 % 
9. Annat 1 % 
10. Inget svar 0 % 
11. Möjligheten att få andra jobb utförda 0 % 
12. Kooperation eller bolag 0 % 
 
 
Virkespriset dominerar kraftigt om man väger in samtliga deltagare. Inte bara de som angav 
en orsak utan även de som angav flera alternativ. Virkespriset är viktigaste andledningen vid 











Virkesköparens engagemang och rådgivning
Erbjudande av skoglig rådgivning och service








Fråga 11. Om du/ni tidigare valt att samarbeta med skogsbolag, kommer du/ni att fortsätta 
med detta? 
 
Över hälften 54 % har sin uppfattning klar, samarbetet kommer att fortsätta. När det gäller 
ökad servicegrad anser sig 7 % vilja fortsätta om servicegraden höjs, här dominerar 
leverantörer till Skogsägarföreningen med en andel på 54 %. Av dom 17 % som är 
tveksamma är hela 43 % leverantörer till skogsägarföreningen, och ytterliggare 43 % 
leverantörer till Stora Enso. Övriga 14 % som är tveksamma levererar till Wedaskog och 
skogssällskapet. Av dom 5 % som inte kommer att fortsätta samarbetet kommer 37,5 % från 
















Ja, definitivt Ja, om
servicegraden
höjs
Tveksam Nej Inget svar
 
Figur 3.3.6. I vilken utsträckning vill man fortsätta sitt samarbete med skogsbolaget. 
 
 
Fråga 12. Ser du/ni skogsbolagen som trygga och långsiktiga aktörer på virkesmarknaden?  
 
Andelen som inte ville ta ställning till frågan eller inte kunde bedöma den enskilda aktörens 
trygghet och långsiktighet var hög. Resultatet ”ja, definitivt” är inte speciellt högt, här finns 
det mycket att förbättra som diagrammet visar. Under svaret ”Nej” anser 6 % att Sveaskog 
inte är en långsiktig aktör och 71 % tycker att Skogsägarföreningen inte är en långsiktig aktör. 
Övriga 23 % är spridda på Weda och Stora. Då det gäller tryggheten har 69 % svarat att 
Skogsägarföreningen inte är en trygg aktör, 8 % att Sveaskog inte är trygga och övriga 23 % 
är jämnt sprida på Weda, Stora och Annat bolag.  
 





















Fråga 13. Anser ni att er skogliga samarbetspartner tar tillräcklig miljö- och naturhänsyn?  
 
Enligt figur 3.3.8 anser hela 68 % att deras skogliga samarbetspartner sköter miljöhänsynen 
utan anmärkning. 8 % anser att man tar överdrivet mycket naturhänsyn, här finns alla bolag 













 Figur 3.3.8. Skogsägarnas syn på om bolagen tar tillräcklig miljö- och naturhänsyn. 
 
3.4 Resultat från del 3. Skoglig service och rådgivning för kunden. 
 
? I den här delen behandlas och redovisas resultatet som skogsägarna har behov av, i 
form av service och rådgivning i skogliga frågor. 
 
Fråga 14. Vilka skogliga rådgivningsfrågor skulle du/ni ha behov av att få hjälp med?  
 
Här är resultatet väldigt tydligt, det är inom avverkningsrådgivning (53 %) och 
skogsvårdsrådgivning (52 %) behovet är störst. Därefter följer klart skogsbruksplaner (42 %) 
och rådgivning om skogskötsel (41 %). Även skatte- och deklarationsfrågor efterfrågas i stor 
utsträckning. I figur 3.4.1 har skogsägarnas alla val tagits med, eftersom man i den här frågan 
































  Figur 3.4.1. Vilka skogliga rådgivningfrågor önskar skogsägarna hjälp med? 
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Skillnaderna i rådgivningsbehov mellan manliga och kvinnliga skogsägare är inte så stora, 
störst skillnad återfinns i ämnet skogskötsel. Rådgivningsbehovet domineras i båda grupperna 





















































  Figur 3.4.3. Manliga skogsägares rådgivningsbehov. 
 
Analyserar man behovet av rådgivningsfrågor efter fatighetsstorleken blir spridningen något 
annorlunda, men faktum kvarstår att oavsett fastighetsstorlek så hamnar tydligt fokus på fyra 
frågor, nämligen Skogsvårdsrådgivning, avverkningsrådgivning, skogsbruksplaner och 













































































































 Figur 3.4.7. Rådgivningsbehov fastigheter >300 hektar. 
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Ungefär ett likartat resultat får man vid en jämförelse mellan utboägda fatigheter och åboägda 
fastigheter. Bland utboägarna finns en tendens att avverkningsrådgivning och 
skogsbruksplaner väcker extra intresse jämfört med dom som bor på fastigheten. Man kanske 
endast besöker fastigheten ett fåtal gånger per år, därför är dessa två kategorier väldigt 
intressanta. Man kan också konstatera att skogsvårdsrådgivning har oförändrat stort intresse. 































































Figur 3.4.8. Skillnader i rådgivningsbehov mellan utbo- och åboskogsägarna. 
 
 
Fråga 15. Har du någon gång rådfrågat en virkesinköpare på ett skogsbolag? 
 
Av resultatet i figur 3.4.9 är det väldigt vanligt att man rådfrågar virkesinköpare. 
Med ett så hög resultat borde teoretiskt sett antalet virkesaffärer öka om man från 
skogsbolagets sida profilerade rådgivningsfrågorna i större utsträckning. Dom 25 % som inte 













Fråga 16. Vilken typ av kommunikation anser du/ni är enklast att använda vid skoglig 
rådgivning?  
 
Personligt besök är överlägset det populäraste kommunikationssättet skogsägarna vill använda 
för skoglig rådgivning. Förmodligen upplevs det bekvämare och mer socialt att få träffa 
rådgivaren antingen på kontoret eller på fastigheten för att dryfta olika skogliga frågor och få 
praktiska skogsskötseltips. Även telefonrådgivning får hög andel 33 %. Övriga typer av 
kommunikationsmetoder är enligt min undersökning relativt ointressanta. Som figur 3.4.10 
visar. 

















Figur 3.4.10. Kommunikationssätt vid skoglig rådgivning. 
 
 
Fråga 17. Anser du/ni att skogsdagar/kvällar för privata skogsägare är intressanta?  
 
Här råder en bestämd uppfattning att skogsdagar/kvällar är intressanta. Det är ett ypperligt 
tillfälle att kunna samla många olika skogsägare. Där kan man tillsammans bekanta sig med 
skogsbolaget och dess personal och nya affärskontakter kan ta sin början. Dessutom är det ett 
mycket bra sätt för skogsbolaget att visa upp sina resurser vad gäller avverkningar, skogsvård, 
vägar mm. Samt vilken skoglig service och rådgivning som erbjuds. Resultatet visar att det är 


























Figur 3.4.11.  Intresse för skogsdagar/kvällar.                 Figur 3.4.12. Skillnad i intresse för skogskvällar  




Fråga 18. Vilket eller vilka av följande teman bör det satsas mer på?  
 
Resultatet visar enligt figur 3.4.13 att röjning (44 %) och gallring (38 %) och 
skogsbruksplaner (31 %) är teman som skogsägare vill se på skogsdagar. 
 















































































Figur 3.4.13. Vilka ämnen tycker skogsägarna ska behandlas och visas mer vid skogsdagar. 
 
 
Man kan se att en uppdelning könsvis inte ger så stor skillnad. Båda dessa ägarkategorier 
efterfrågar likartade teman vid skogsdagar, som figur 3.4.14 visar. Man kan också se att 
intresset för skogsbruksplaner ligger marginellt högre för kvinnor än män. 








































































Fråga 19. Har du/ni besökt någon av skogsbolagens hemsidor på Internet? 
 
Resultatet visar att 58 % aldrig besökt någon hemsida. Tittar man könsvis är det hela 75 % av 
kvinnorna som aldrig varit inne på skogsbolagens hemsidor och 56 % av männen. Se figur 























 Figur 3.4.15. Visar hemsidornas besöksfrekvens.       Figur 3.4.16. Besöksfrekvensens fördelning på kön.. 
 
 
Fråga 20. Vad tycker du/ni om hemsidorna? 
 
Av de cirka 26 % som varit inne på hemsidorna tyckte 86 % att de var bra, endast 5 % ansåg 














 Figur 3.4.17. Skogsägarnas betyg på företagens hemsidorna. 
 
 
Övriga kommentarer till fråga 8-20. 
 
Undersökningens övriga kommentarer till fråga 8-20, finns i tabell 3.4.1. 
 
Tabell 3.4.1. Övriga kommentarer till frågeställningarna 8 - 20. 
 
? Vi gillar inte skogsbolagens inköpsmodell = kartell! 
? Har inte så stor erfarenhet av bolagen, endast kontakt med ett par än så länge 
? Högre virkespriser för att det ska vara intressant att avverka. 
? Varje år aptering/aktuellt "läge" på marknaden - framtiden 
? Jag kommer att byta bolag från Stora Enso till annat 
? Skatteplanering och deklarationshjälp behövlig för att få några pengar kvar.  
? Viktigt att skogsbolagen har kunnig personal inom skatte- och deklarationsfrågor 





3.5 Resultat från del 4, Om ni har haft kontakt med inköpare, 
(inspektor på Säf). 
 
? I den här delen redovisas resultatet av skogsägarnas kontakter med virkesinköpare. 
 
 
Fråga 21. Har det någon avgörande betydelse om det är en kvinnlig eller manlig inköpare 
som sköter den skogliga kontakten? 
 













Figur 3.5.1. Är kön eller kompetens avgörande vid val av inköpare? 
 
 
Det finns ingenting som tyder på att kvinnliga skogsägare hellre ser kvinnliga inköpare eller 
vice versa. Resultatet visar att den äldre generationen skogsägare i större utsträckning föredrar 
manliga inköpare.        
                                                                                                                                                                              
       
Fråga 22. Hur fick du/ni första kontakten med inköparen? 
 
Hela 52 % av skogsägarna tar första kontakten på eget initiativ. Andelen kontakter av 
uppsökande karaktär, såsom att skogsägaren blir uppringd eller besökt utgör endast 11 % av 
















Spontant besökt av inköpare
Uppringd av inköpare
Har inte haft någon kontakt
Inget svar
 
Figur 3.5.2. Figuren visar hur första kontakten med inköparen togs. 
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Fråga 23. Vilket omdöme ger du/ni tillvägagångssättet i fråga 22? 
 
Att bli uppringd eller spontant besökt av en inköpare visar sig vara ett uppskattat 
tillvägagångssätt vid kontakt med skogsägare. Annonser i tidningar uppfattas också som bra 
av skogsägarna. 
 




















Figur 3.5.3. Skogsägarnas betyg på olika tillvägagångssätt vid första kontakten. 
 
 
Fråga 24. Vilket bemötande/intryck fick du/ni av virkesinköparen angående? 
 
Nästan 30 % av deltagarna i undersökningen har valt att inte avge något svar på den här 
frågan. Skogsägarna är nöjda eller mycket nöjda med de bemötande/intryck virkesinköparen 
gett, vilket kan ses i tabell 3.5.1. 
 








1. Social kompetens 16 % 55 % 1 % 1 % 28 % 
2. Trovärdighet 17 % 56 % 1 % 0 % 26 % 
3. Kompetent i sin yrkesroll 18 % 55 % 1 % 0 % 26 % 
4. Respekten för era åsikter och förslag 17 % 54 % 2 % 1 % 26 % 
5. Passade tider 22 % 48 % 4 % 0 % 27 % 




Fråga 25. På vilket sätt tycker du/ni det är lättast att komma i kontakt med inköpare? 
 
Idag är telefonen överlägset enklaste sättet att komma i kontakt med inköpare. Majoriteten ca 
51 % tycker att mobiltelefonen är lättaste sättet att komma i kontakt med inköpare. 














Figur 3.5.4. På vilket sätt är det lättast att kontakta en virkesinköpare? 
 
 
Fråga 26. Tycker du/ni att inköparen är lätt att få tag på?  
 
71 % anser att inköparen var lätt att nå. 9 % tyckte inte att inköparen var lätt att få tag på. Av 















Fråga 27. Tycker du/ni att en inköpare bör vara anträffbar på fast telefontid? 
 
Dagens kommunikativa samhälle skapar en större frihet och rörlighet och påverkar inte 
möjligheterna att vara anträffbar negativt. Det gör att resultatet i denna fråga inte bör betraktas 
som speciellt anmärkningsvärt. Endast 22 % tycker att fast telefontid är nödvändigt, medan 
majoriteten 55 % inte anser det nödvändigt med fast telefontid. Under kategorin ”Annat” 
återfinns de som anser att mobiltelefon är ett alternativ till fast telefontid. Se figur 3.5.6 och 
3.5.7. 
 
När det gäller tidpunkten för fast telefontid var spridningen alltifrån kl. 06 00 på morgonen till 
kl.19 00 på kvällen. Majoriteten 58 % ansåg dock att förmiddagar var bäst. Medelvärdet för 

















 Figur 3.5.6. Skall inköpare ha fast telefontid?          Figur 3.5.7. Tidpunkt för fast telefontid. 
 
 
Fråga 28. Har inköparen gett den information som ni förväntat? 
 
Andelen skogsägare som fått den förväntade informationen av inköparen var hela 77 %. Av 
dem som svarat nej (3 %), kunde man ange vad som saknas, där återfinns svar som 
skogsnetto, ränteaspekten, konsekvenser vid ändringar av virkesvolymer och en angav att allt 













Fråga 29. Höll virkesinköparen utlovad tidsplan för avtalad åtgärd? 
 
När tidsplaner för avtalade åtgärder bestäms med markägaren utgår man bl a från rådande 
marknadsläge samt vilka resurser man har tillgängliga. Ett dilemma är att en rad yttre faktorer 
såsom t ex väder, industribehov och resurser m m, kan förskjuta utlovade tidsplaner som inte 
virkesköparen råder över. Trots det så tycker 47 % att man höll utlovad tidsplan mycket bra 








Nej, blev lovad gång på gång
Nej, inte bra
Ja, men kunde varit bättre
Ja, mycket bra
 
Figur 3.5.9. Kunde inköparen hålla upprättad tidsplan för utlovad åtgärd? 
 
 
Fråga 30. Hur blev följande faktorer tillgodosedda? 
 
En viktig del i relationen till skogsägarna är att arbetet blir väl utfört samt ett gott ekonomiskt 
utfall uppnås. Nedanstående faktorer är bra grundstenar till en fortsatt god affärsrelation. 
Resultatet av faktorerna finns i figur 3.5.10.  
 
? Åtgärdens genomförande 
? Markskador till följd av fel årstid 
? Ekonomiskt utfall 
? Genomgång & uppföljning efter utförd åtgärd 


















Möjlighet att påverka val av
maskinsystem
 




Resultatet av det ekonomiska utfallet blev för Sveaskogs del tillfredsställande, där cirka 33 % 
av leverantörerna tycker det blev bra eller väldigt bra. Leverantörer till skogssällskapets har 
inte gett något svar på frågan. I övrigt verkar majoriteten av alla leverantörer enligt figur 


















































Figur 3.5.11. Ekonomiskt utfall vid avverkning, sorterat bolagsvis. 
 
 
Fråga 31. Har den ekonomiska redovisningen av uppdraget varit lätt att ta del av? 
 
I min analys tycker 17 % att redovisningen är svårtolkad. 63 % anser att redovisningen är lätt 
att ta del av. Vilket också figur 3.5.12 visar. Däremot finns en stor skillnad beroende på vilket 
skogsbolag man anlitat. Ingen större skillnad finns när hänsyn tagits till könstillhörighet, utbo, 









Figur 3.5.12. Är uppdragsredovisning lättöverskådlig?  
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Övriga synpunkter och åsikter om frågorna 21 – 31? 
 
Tabell 3.5.2. Övriga synpunkter. 
 
? Stora svårigheter att svara på frågorna då jag inte varit med vid senaste 
kontakten/avverkningen. Den för flera år sedan var jag mycket nöjd med (Stora Enso) 
? Har sålt det mesta av fastigheten till Stora Enso 2004. 
? Köparen borde bearbeta leverantörerna mera aktivt. Köparen kan alltid vara tillgänglig 
med hjälp av mobilsvar (Holmen skog). 
? Har nyligen blivit delägare i fastigheten genom arv, kan inte svara på alla frågor. 
? Lite svårt att vara insatt i listorna av leveranser, allt för många (Stora Enso). 
? Kan inte svara på dom två sista frågorna pga. ej utfört arbete, allmänt missnöjd 
(Skogsägarföreningen och Weda Skog) 
? Har endast sålt leveransvirke. Avverkning i egen regi (Stora Enso). 
? Mer lättförståliga leveransbesked (Skogsägarföreningen). 
? Gärna kontakt på kvällar och helger, skogsvandringar med köpare på helger (Annat 
bolag). 
? Sålt på rot för flera år sedan, plantering utfört av köparen samt även röjningen som 
gjordes i år (Stora Enso). 
? Privata eller företagshemligheter (skogsklippare?). 
? Kan för lite själv för att ha någon åsikt. Har ej följt upp tidsplan, eventuella 
markskador etc. (Weda skog). 





























4 Diskussion och slutsatser 
 
4.1 Hur ser resultatet ut av undersökningen 
 
Idag pågår ett intensivt arbete bland alla aktör på den svenska marknaden för skogsråvara, där 
inköpsverksamheten står under ständiga förbättringar, allt för att kunna tillmötesgå och ge god 
service till virkesleverantörerna. 
 
Det man kan konstatera är den tydliga profileringen mellan skogsbolagen. Idag har i stort sett 
alla skogsbolagen ett likartat utbud av skogliga tjänster och rådgivning. Vilket ofta får till 
följd att det är virkespriset som i slutändan fäller avgörandet, enligt min analys av resultatet. 
Den ekonomiska avkastningen för skogsägaren är en väldigt viktig del. Man kan också 
konstatera att desto mindre fastighet man och ju längre det är mellan avverkningstillfällena, 
desto viktigare blir virkespriset. Det som väldigt tydligt framgår av min undersökning oavsett 
ägarkategori eller fastighetsstorlek är vilka skogliga rådgivningsfrågor man vill ha hjälp med, 
där råder total samstämmighet frånsett några enstaka procentenheter åt det ena eller andra 
hållet. De frågor som är aktuella är avverknings-, skogsvårdsrådgivning, skogskötsel och 
skogsbruksplaner samt en del skogsekonomisk rådgivning. Dessa frågor bör prioriteras och 
utvecklas av skogsbolagen som ett led i att öka långsiktigheten med leverantörerna.  
 
? Eller som en skogsägare uttryckte det: ”sålt på rot för flera år sedan, plantering 
ombesörjt av köparen samt även röjningen som gjordes i år”.  
 
Extra intressant med tanke på den stora andel skogsägare som sköter sin fastighet på 
hobbynivå och där endast 8 % idag har det som sin huvudsakliga sysselsättning. Den låga 
nivån idag torde i framtiden minska ytterliggare och behovet av skogliga tjänster samt hjälp 
med utförande av t ex skogsvård, kommer på sikt att öka.  
 
4.2 Fastighets och ägarstruktur 
 
Det har efter analys och jämförelse med ägarbilden i övriga Sverige framkommit att den här 
regionen överensstämmer väl med övriga landets skogsfastigheter. En stor andel av 
fastigheterna ägs av kvinnor (36 %). När det gäller ålderfördelningen bland skogsägarna så är 
andelen 60 år och äldre förhållandevis hög, jämfört med övriga landet. Det borde borga för en 
ökning av generationsskiftena, i synnerhet efter statens avskaffande av arvs- och 
gåvobeskattningen som genomfördes 1 januari, 2005. Vilket medförde stora lättnader 
skattemässigt vid fastighetsöverlåtelser. En negativ faktor i samband med övertagandet kan 
vara, att den tidigare tvingande avverkningen för att finansiera övertagandet, helt eller delvis 
kan komma att upphöra. Här krävs nya visioner för att driva fram nya avverkningar. En annan 
faktor som troligen kommer att öka i framtiden är utboägandet. Idag är utboägandet i den här 
regionen cirka 31 %.  Med utboägande menas att ägaren inte är bosatt i den kommun där 
fastigheten är belägen.  
 
Dagens utboägare har inte skogen som betydande del av hushållsekonomin utan snarare som 
bank eller extra investeringskapital samt en plats där de ickemonetära värdena prioriteras. Det 
gör att den ekonomiska avkastningen vid en avverkning blir oerhört betydelsefull.  
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Utbornas fastighetsstorlek domineras av små och medelstora fastigheter (upp till 150 ha) 
vilket gör att dom flesta inte är årligt återkommande leverantörer och därför fordrar ett 
långsiktigt samarbete med virkesköparen.  
 
Gamla tiders självverksamhet på skogsfastigheterna ligger idag på en väldigt låg nivå. 
Därmed försvinner en stor del av kunskaperna som dom gamla skogsmännen/kvinnorna hade 
och nya tillskapas inte i samma utsträckning. Hur framtiden ser ut vet vi inte, men troligen 
kommer självverksamheten inte att öka utan snarare minska ytterliggare. Det gör att samtliga 
aktörer på virkesmarknaden måste kunna erbjuda ett brett utbud av skogliga tjänster och 
kunnig personal för allehanda rådgivning, utbildning och tjänster. 
 
En del av förklaringen ligger i att när generationsskiften sker så är det inte längre till en 
generation som är beroende av sina skogsinkomster i lika stor utsträckning som för 30 – 40 år 
sedan. Flertalet i den nya generationens skogsägare har inte längre den kunskap och tid som 
krävs för att sköta fastigheten. Följden blir att behovet av professionell och sakkunnig 
rådgivning i olika skogliga frågor kommer att öka markant.  
 
Det är viktigt att upprätthålla en god kontakt till dess att nästa åtgärd skall utföras. Många 
gånger är viktigt att ha erbjudanden även under år då skogsägaren inte avser avverka skog. 
Såsom hjälp med skogsvård eller skogsbruksplaner etc. allt för att odla långsiktighet och hög 
skoglig servicegrad. När det är dags för nästa avverkning är man definitivt steget före. 
Andelen samägda fastigheter är stor (47,8 %), vilket för virkesköparen kan medföra en 
arbetsintensivare verksamhet, som kan leda till mer utdragna beslutsprocesser innan åtgärd 
kan genomföras. Något förvånansvärt är det låga antalet besökare på hemsidorna. Den höga 
medelåldern bland representanterna i undersökningen kan vara en anledning. Denna kategori 
har i många fall inte bekantat sig med datorer och än mindre med ”internet”. Trots allt så 
tycker 86 % av dem som ”surfat”, att hemsidorna är bra. Här bör en ökad marknadsföring ske 
så att skogsägarna lätt hittar till sidorna. På sikt borde man även utveckla någon form av 




För att bli en attraktiv samarbetspartner på marknaden, krävs det att Sveaskog agerar på 
skogens alla delmarknader såsom massavedsmarknaden, sågtimmermarknaden och 
biobränslemarknaden och inte bara fokuserar på en av de olika delmarknaderna. Framförallt 
så kommer biobränslemarkanden att ha en stor utvecklingspotential. I synnerhet då 
regeringens energipolitik styr mot ett ökat användande av biobränsle, framför användande av 
fossila bränslen. Där kommer förtroendet för Sveaskog och den service bolaget erbjuder idag 
och i framtiden, definitivt att utgöra en nyckelroll i virkesanskaffningen. 
 
De aktörer som verkar i regionen idag, domineras av Skogsägarföreningen och Stora Enso, 
Även Weda skog och Holmen skog samt ett antal privata köpsågverk har idag ett starkt fäste i 
regionen. Vad man också kan utläsa är att ett allt större missnöje breder ut sig, framförallt hos 
leverantörer till Skogsägarföreningen och Stora Enso. Nästan hälften av leverantörerna till 
dessa bolag är tveksamma till fortsatt samarbete. Orsaken till det är svårt att utläsa ur min 
undersökning, men virkespriset och instabil ekonomi skapar troligen osäkerhet och oro, vilket 
kan vara en förklaring. En annan faktor är att många idag vill vara oberoende och kunna välja 
bland erbjudanden och själva undersöka aktuell prisbild.  
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Leverantörernas intryck av Sveaskog är väldigt positivt. Det man måste förbättra är skoglig 
servicegrad samt långsiktigheten i relationen med små och medelstora skogsägare. En ökad 
fokusering mot små och medelstora skogsägare genom ökad andel uppsökande verksamhet är 
enligt min mening en strategi som kommer att leda till ett ökat leverantörsnät. En oerhört 
viktig del är att man från bolagets sida agerar strikt affärsmässigt samt håller hög kvalitet i 
utförandet av skogliga åtgärder. Konsekvenserna av ett oprofessionellt agerande blir att man 
snabbt tappar ett stort antal leverantörer. Visserligen blir det svårare att planera flöden och 
volymer eftersom många i den här kategorin inte levererar årligen, men i gengäld får man 
efter ett bra utfört arbete och rätt prisnivå ett gott rykte som brukar spridda sig snabbt. För 
Sveaskogs del finns här stora möjligheter att öka marknadsandelen och öka virkesfångsten 
långsiktigt, genom att intensifiera köpverksamheten mot dessa ägarkategorier. 
 
I kategorin ”utbor” vilka oftast har inkomst från annat förvärvsarbete är man inte lika 
beroende av jämnt ekonomiskt flöde, som en del av den totala omsättningen. Man har snarare 
skogen som bank, där extra kapital lätt kan frigöras till olika typer av investeringar. Ökad 
tillgänglighet för utborna på hemortens är ett affärsstrategiskt bra incitament. 
 
En viktig del i dagens hårda konkurrens på köpsidan är att synas i olika typer av media, men 
även genom engagemang och erbjudanden till skogsägare. En ökning av annonsering och 
anordnande av skogsdagar för alla kategorier av skogsägare är ett bra sätt att knyta en första 
kontakt. Det är också ett bra tillfälle för skogsbolaget att synas och visa upp den skogliga 
kompetens man har inom olika områden.  
 
 
4.3 Vad avgör valet av affärspartner 
 
 
? Rotnettot och skoglig servicegrad är dom viktigaste incitamenten vid val av 
affärspartner oavsett ägarkategori. 
 
? Virkesköparens förmåga till engagemang, affärsskicklighet och skoglig rådgivning är 
också avgörande. Det bör prioriteras och utvecklas. 
 
? Idag erbjuder skogsbolagen likartade skogliga tjänster och rådgivning. Det som i 
slutändan avgör valet av samarbetspartner är ”virkespriset” oavsett om man är manlig-
, kvinnlig- eller utboskogsägare. 
 
? Det finns i min undersökning ingenting som tyder på att tryggheten är en avgörande 
faktor. Det är endast de som valt att leverera till Skogssällskapet och 
Skogsägarföreningen som anger tryggheten som enskilt största faktor. Flertalet vill 
idag vara oberoende.  
 
? En jämförelse i manligt/kvinnligt perspektiv visar att tryggheten är viktigare för män, 





? Genom att vara långsiktig i relationen med skogsägare får inköparen bättre kunskaper 
om de behov som efterfrågas och blir därigenom en tryggare samarbetspartner. 
 
? Erbjudanden som knyter skogsägaren långsiktigt till företaget t.ex. rabatterade 
skogsbruksplaner. Långsiktigheten ger inköparna bra kunskap om skogstillståndet och 
goda möjligheter till bra rådgivning.  
 
? Marknadsför Sveaskog på ett aktivare sätt, genom skogsbilagor, ökat antal skogsdagar 
och fler artiklar i dagspress mm.  
 
? Utöka tillgängligheten för utbor. Annordna träffar på deras hemort och gör det möjligt 
att få rådgivning på hemmaplan. 
 
? Allt fler skogsägare har mindre kunskap om skog o dess skötsel. Efterfrågan på 
rådgivning kommer att öka inom alla ägarkategorier. 
 
? Rådgivning bör fokuseras inom områdena skogsvård, avverkning, skogsbruksplaner 
och skogskötsel oavsett ägarkategori. 
 
? En ökad fokusering och satsning bör göras inom biobränslesidan. 
 
? Efterfrågan är stor på skatte- och deklarationsrådgivning. Virkesinköpare bör ha 
aktuella grundkunskaper i dessa frågor och kunna hänvisa skogsägare till ”Sveaskogs 
experter”. 
 
? Använd tillgänglig kompetens i företaget inom skogsvård, markberedning, 
planläggning etc. 
 
? Öka andelen leveransrotköp (LRK) eller Rotposter (RP), främst inom slutavverkning. 
Det blir enklare för skogsägaren att värdera affären och budgetera sina inkomster, 
samt ger skogsbolaget frihet att styra apteringen mot sina kunder.  
 
? Förenkla redovisningen till skogsägaren. Internetsida med möjligheter för leverantören 
att följa virkesflödet ”on line” kan vara ett alternativ. Skördarmätning ett annat som 
ger förenklad redovisning. 
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? Uppsökande verksamhet bör öka b la. med tanke på skogsägarnas positiva inställning 
till detta. Här finns goda möjligheter till en offensivare marknadsföring av 
köpverksamheten, vilket på sikt, sannolikt generar en högre marknadsandel. 
 
? Tydliga traktdirektiv möjliggör inrättande av separata avverkningsledare för 
köpverksamheten. Vilket gör att virkesköpare kan fokusera på virkesköp, rådgivning 
och leverantörsvård mm. 
 
? Medelåldern bland skogsägarna är ca 57 år idag. Datoriseringen och användandet av 
internet, på ett aktivt sätt, torde dröja ytterliggare några år eller till dess 
skogsfastigheterna skiftar ägare. 
 
? En ökning av antalet fastighetsöverlåtelser kommer förmodligen att ske de närmaste 
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Del 1. Allmänna uppgifter 
 
                                        Man          Kvinna  
1. Ange kön?                                   
 
                20-30        30-40       40-50       50-60 60-70 70- 
2. Ange ålder?                                                                         
              
                                                                                                           
                                                                                                                       
                                    På fastighet        Utbo 
3. Ange boendeform?                                                                               
 Landsbygdsbo
                                                                                                                       
 
3b. Är fastigheten samägd?  Ja  Nej 
Storstadsbo
     Antal delägare: ............  
 
 
4. Är din huvudsakliga sysselsättning skötsel av skogsfastigheten?  Ja Nej  
        
  
 
5. Ange fastighetens skogsmarksareal i hektar?      0-50       50-150      150-300       300+ 
                                                        
 
 
6. Ange antalet årsarbetstimmar i skogsbruket? 
 
    0-50 50-200 200-600 600-
Skogsvård      
Avverkningsarbete     
Övrigt      
 
 
7. Hur ofta avverkar du/ni skog för försäljning på fastigheten? 
   
 Årligen    Vartannat år  Ca vart 3-5 år  Ca vart 6-10 år       
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Del 2. Uppgifter om skogligt affärsmässigt samarbete. 
 
 
8. Vem anlitar du/ni för skogliga tjänster?  (Flera alternativ kan väljas)? 
 
Skogsägarföreningen  Skogsällskapet   Stora Enso  
Holmen skog  Weda skog   Självverksam    
Sveaskog  Annat bolag  Vilket? .................................... 
 
 
9. Vilken är andledningen till att du/ni valde någon från fråga 8, som affärspartner? 
 
 Tryggheten    Rotnettot  Skoglig servicegrad  Annat 
                            Vilket? ……………………….. 
 
 
10. Vad tycker du/ni avgör valet av samarbetspartner vid en virkesförsäljning? 
 
Virkespriset       
Möjlighet att få andra jobb utförda, som skogsvård, vägarbete m.m.   
Erbjudande av skoglig rådgivning och service     
Virkesköparens engagemang och rådgivning    





11. Om du/ni tidigare valt att samarbeta med skogsbolag, kommer du/ni att fortsätta 
med detta? 
 
Ja, definitivt    Tveksam   
Ja, om servicegraden höjs  Nej   
 
 
12. Ser du/ni skogsbolagen som trygga och långsiktiga aktörer på virkesmarknaden? 
 
    Trygga   Långsiktiga 
Ja, definitivt     
Ja, med viss tveksamhet    
Nej       
Vet ej     
  
13. Anser ni att er skogliga samarbetspartner tar tillräcklig miljö- och naturhänsyn? 
 
Ja, överdrivet mycket   Nej, kunde varit bättre   
Ja, utan anmärkning  Vet ej     
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Del 3. Skoglig service och rådgivning för kunden. 
 
 
14. Vilka skogliga rådgivningsfrågor skulle du/ni ha behov av att få hjälp med?  
(Flera alternativ kan anges)  
 
Skattefrågor   Avverkningsrådgivning  
Deklarationsfrågor  Skogsbruksplanering  
Skogsskötsel      Maskinsystem, (avverkning)  
Skogsvårdsrådgivning   Vägbyggnad   
Har inga kunskaper i skogliga frågor, önskar alla alternativ  
  
  Eget förslag: …………………………………………………………………………….. 
 
 
15. Har du någon gång rådfrågat en virkesinköpare på ett skogsbolag? 
 
      Ja      Nej         
 
 
16. Vilken typ av kommunikation anser du/ni är enklast att använda vid skoglig 
rådgivning? 
 
Internet   Personligt besök   Har ingen betydelse  
Telefon   Brev   
 
 
17. Anser du/ni att skogsdagar/kvällar för privata skogsägare är intressanta? 
 
       Ja                  Nej    Har inte besökt någon    
      
 
18. Vilket eller vilka av följande teman bör det satsas mer på?            
 
Familjedagar   Röjning   Skogsbruksplanering  
Studieresor   Gallring             Maskinsystem, (avverkning)  
Naturvård    Plantering  Visning av Eko-parker  
Skattekvällar  Vägbyggnad   Markberedning  
 
  Eget förslag ……………………………………………………………………… 
 
19. Har du/ni besökt någon av skogsbolagens hemsidor på Internet? 
       
Ja    Nej    Har inte Internet         
 
 Annat? .............................................................................................................................. 
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20. Vad tycker du/ni om hemsidorna? 
 
Väldigt bra  Bra                 dåliga        Väldigt dåliga       
 
 







Del 4. Om ni har haft kontakt med inköpare, (inspektor på SÄF). 
 
 
21. Har det någon avgörande betydelse om det är en kvinnlig eller manlig inköpare som 
sköter den skogliga kontakten? 
 
Ja, föredrar kvinnlig   Ja, föredrar manlig      Nej, kompetens avgör, inte könet      
 
 
22. Hur fick du/ni första kontakten med inköparen? 
 
Eget initiativ   Annonser i tidningar   Spontant besökt av inköpare   
Telefonmarketing    Bekanta/släktingar    Uppringd av inköpare              
Hemsidan         Har inte haft någon kontakt     
 
 
23. Vilket omdöme ger du/ni tillvägagångssättet i fråga 22? 
  
    Väldigt bra  Bra  Dåligt  Väldigt dåligt   
 
 
24. Vilket bemötande/intryck fick du/ni av virkesinköparen angående? 
     Väldigt   Väldigt 
    Bra Bra Dåligt Dåligt 
Social kompetens     
Trovärdighet      
Kompetent i sin yrkesroll     
Respekten för era åsikter och förslag     
Passade tider      








25. På vilket sätt tycker du/ni det är lättast att komma i kontakt med inköpare? 
  
Telefon, kontoret   Brev             Email  
Telefon, mobil    Personligt besök             
26. Tycker du/ni att inköparen är lätt att få tag på?  
                              
Ja   Nej  Nej, nästan omöjligt  
 
 Annat? …………………………………………………………………………………… 
 
27. Tycker du/ni att en inköpare bör vara anträffbar på fast telefontid?  
 
Ja   Mellan kl: ….................................       Nej      Annat    …………………… 
 
28. Har inköparen gett den information som ni förväntat? 
 
Ja  Nej   Vad saknas? ….............................................................................. 
                    
29. Höll virkesinköparen utlovad tidsplan för avtalad åtgärd? 
 
Ja, mycket bra  Ja, men kunde varit bättre  
Nej, inte bra   Nej, blev lovad gång på gång  
 
30. Hur blev följande faktorer tillgodosedda? 
            Väldigt                    Väldigt 
    Bra Bra Dåligt Dåligt  
Åtgärdens genomförande     
Markskador till följd av fel årstid     
Ekonomiskt utfall     
Genomgång & uppföljning efter utförd åtgärd     
Möjlighet att påverka val av maskinsystem     
 
31. Har den ekonomiska redovisningen av uppdraget varit lätt att ta del av? 
 
Ja      Nej  
 



















Mitt namn är Jörgen Bergh. Jag studerar till skogsmästare på skogsmästarskolan i 
Skinnskatteberg. Jag skall göra ett examensarbete som syftar till att kartlägga privata 
skogsägares behov av skogliga tjänster. 
 
Urvalet av markägare har skett helt slumpmässigt och berör, Dalarnas– Västmanlands– 
Upplands och Södermanlands län.  
 
Syftet är att du som skogsägare skall kunna erbjudas efterfrågade skogliga tjänster. För 
att resultatet skall bli så bra som möjligt är jag i stort behov av just din medverkan. 
 
 
Jag hoppas att ni har möjlighet att avsätta cirka 10 minuter av er tid, till att 
fylla i bifogad enkät och returnera den så snabbt som möjligt i bifogat 
svarskuvert.  
 
Enkäten kommer att sammanställas i en rapport.  
 
Har ni några frågor om enkäten, eller andra synpunkter, är ni välkommen att ringa 
eller maila mig. Se adress nedan. 
 
Alla svar i enkäten kommer att behandlas konfidentiellt och inga person- eller 



























För några dagar sedan erhöll ni en enkät av mig. Den här enkäten ligger till grund för 
mitt examensarbete på skogsmästarskolan och jag är därför väldigt beroende av just 
ditt svar. 
 
Jag har full förståelse för att det finns viktigare saker att göra nu inför julen, än att fylla 
i en enkät, men jag hoppas trots det att du tar dig tid. 
 
Om ni redan har fyllt i och returnerat enkäten kan ni bortse från denna påminnelse. 
 
Tack för din medverkan! 
 
Har ni några frågor om enkäten, eller andra synpunkter, är ni välkommen att ringa 
eller maila mig. Se adress nedan. 
 
Alla svar i enkäten kommer att behandlas konfidentiellt och inga person- eller 
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